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THE MECHANISM OF SALES CONTRACT PROCESS 
OUTDOOR FURNITURE FOR EUROPE MARKETING  





The purpose of this research is to find the mechanism of order sheet and 
sales contract process that is applied by CV Nova Furniture includes the obstacles, 
and the difference of buyer characteristic between Denmark and USA in creating 
a commercial relation with CV Nova Furniture. 
This research used descriptive analysis method explaining about the 
mechanism of sales contract which is applied by CV Nova Furniture in 
accomplishing the buyer’s order. The source of data about the information related 
with the research are got by doing interview with the employers in CV Nova 
Furniture about how the mechanism of sales contract process is applied by CV 
Nova Furniture until now. The researcher also explanation is descriptive. 
Descriptive explanation is technique to make a description systematically, 
factually, and accurately about the object researched. 
The process of sales contract which is applied by CV Nova Furniture is 
communication promotion, offer (an offer using telephone or email or fax)- order 
(in a form of technical drawing from buyer). Whereas the theory is a promotion 
which completed by brochures and introduction letter, inquiry included letter 
document of inquiry, offer which is completed with offer sheet document, order 
with order sheet document. The obstacles in the process of order sheet are the 
character of clumsy buyers, the claim of goods broken, indesciplinire of 
production and the time of finishing the order which is too short. Also the 
different character of Denmark and USA’s buyers, Denmark’s buyers are arrogant 
and clumsy in negotiation, whereas the buyers of USA are warm and nice in 
negotiation. 
Based on the result of research above, the researcher give some advices such 
as the steps of sales contract should be in written documents because as the means 
of joining two sides for doing their own right and obligation. In doing the 
negotiation, seller should learn the characteristic of buyer so it will run well. The 
problems in breakage the goods can be solved by improving the quality. The 
problem of production capacity is inconsecutively can be solved by improving the 
coordination between PPIC with production manager in order to be more 
controllable. The solution for the time of finishing the order can be solved by 
doing coordination between the craftsmen to finish the buyers order. 
 
Keywords: Sales Contract, Introduction Letter, Offer sheet, Order sheet, Letter of 









MEKANISME ORDERSHEET DAN SALES CONTRACT PROCESS 
OUTDOOR FURNITURE KE PASAR EROPA 





Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui mekanisme sales 
contract process yang diterapkan CV Nova Furniture disertai dengan hambatan-
hambatan, serta perbedaan karakteristik buyer antara Denmark dan USA dalam 
menjalin kontrak dagang dengan CV Nova Furniture. 
Penelitian ini menggunakan metode analisa deskripsi mengenai mekanisme 
sales contract yang diterapkan CV Nova Furniture dalam memenuhi pesanan 
buyer. Sumber data yang berisi tentang berbagai keterangan mengenai hal-hal 
yang berkaitan dengan penelitian diperoleh peneliti dengan cara wawancara pada 
pihak CV Nova Furniture mengenai bagaimana mekanisme sales contract process 
yang diterapkan CV Nova Furniture sampai saat ini. Peneliti juga melakukan 
observasi langsung di CV Nova Furniture. Teknik pembahasan pada penelitian ini 
adalah pembahasan deskriptif yaitu teknik untuk membuat gambaran atau 
deskriptif secara sistematis, faktual, aktual, dan akurat mengenai obyek yang 
diteliti. 
Proses sales contract yang diterapkan CV Nova Furniture yaitu promosi- 
komunikasi- offer (penawaran menggunakan telepon/ email/ fax)- order 
(berbentuk technical drawing dari buyer). Sedangkan teorinya yaitu promosi yang 
disertai brosur dan introduction letter, inquiry yang disertai dokumen letter of 
inquiry, offer yang disertai dokumen offersheet, order yang disertai dokumen 
ordersheet. Lalu hambatan dalam proses ordersheet adalah watak buyer yang 
kaku, klaim kerusakan barang, produksi yang kurang teratur, dan waktu 
penyelesaian pesanan sempit. Serta karakteristik buyer Denmark dan USA yang 
berbeda, buyer Denmark yang arogan dan kaku dalam negoisasi, sedangkan buyer 
USA yang hangat dan lunak dalam negoisasi. 
Berdasarkan hasil penelitian di atas, peneliti memberikan beberapa saran 
antara lain tahapan sales contract  hendaknya berbentuk dokumen tertulis karena 
sebagai alat untuk mengikat kedua belah pihak untuk menjalankan hak dan 
kewajiban masing-masing. Dalam melakukan negoisasi hendaknya seller 
mempelajari karakteristik dari buyer agar negoisasi berjalan lancar. Permasalahan 
klaim kerusakan barang bapat diatasi dengan meningkatkan kualitas barang. 
Masalah kapasitas produksi kurang teratur diatasi dengan lebih meningkatkan 
koordinasi antara bagian PPIC dengan manager produksi agar kegiatan tersebut 
bisa lebih terkontrol. Serta penyelesaian pesanan sempit, dapat dilakukan 
koordinasi dengan pengrajin untuk mengerjakan pesanan dari buyer. 
 
Kata kunci: Sales Contract, Introduction Letter, Offersheet, Ordersheet, Letter of 







A. Latar Belakang Masalah 
Perkembangan jaman membuat arus globalisasi semakin berpengaruh 
terhadap perdagangan internasional. Globalisasi jelas berpengaruh pada 
persaingan, tidak hanya dengan pengusaha dalam negeri tetapi dengan 
pengusaha asing yang bebas keluar masuk karena globalisasi membuat batas 
antar negara semakin tipis. Berdagang dengan negara lain kemungkinan dapat 
memperoleh keuntungan, yakni dapat membeli barang yang harganya lebih 
rendah dan mungkin dapat menjual keluar negeri dengan harga yang relatif 
tinggi. Perdagangan luar negeri sering timbul karena adanya perbedaan harga 
barang diberbagai negara (Nopirin, 1995:2). 
Transaksi perdagangan antar negara hendaknya menguntungkan kedua 
belah pihak. Selain menjanjikan laba yang besar bagi eksportir, kegiatan 
ekspor juga meningkatkan pertumbuhan ekonomi suatu negara dan 
meningkatkan produktifitas. Kegiatan ekspor menyerap tenaga kerja dan 
mendorong usaha kecil dan menengah menaikkan volume produksinya. 
Kesejahteraan masyarakat akan meningkat apabila kegiatan ekspor ini diberi 
perhatian oleh Pemerintah yang pada akhirnya akan tercipta keadilan 
ekonomi.  
Keputusan untuk memperluas pasar keluar negeri lahir dari keputusan 
manajemen perusahaan. Kesiapan manajemen suatu perusahaan untuk 
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melakukan perdagangan internasional hendaknya diiringi dengan kesiapan 
teknis perusahaan. 
Persiapan seorang eksportir sebelum melakukan ekspor dapat 
dikelompokkan menjadi 4 yaitu (Amir MS, 2004: 2): 
1. Persiapan Administratif 
Persiapan administratif adalah tersedianya peralatan kantor yang 
memungkinkan kita untuk melakukan komunikasi, khususnya 
korespondensi, baik dengan pemasok maupun dengan calon pembeli 
dimanca negara. 
2. Persiapan Legalitas 
Persiapan legalitas adalah kelengkapan ijin usaha sesuai dengan 
ketentuan pemerintah yang harus dipenuhi untuk memungkinkan kita 
berusaha secara sah (legal). 
3. Persiapan Fisik Barang 
Persiapan fisik barang adalah adanya jaminan pasokan komoditi 
yang dipersiapkan untuk pasaran ekspor.   
4. Persiapan Operasional 
Persiapan operasional adalah pengetahuan dasar bisnis ekspor 
impor yang akan memungkinkan kita melakukan tindakan operasional 
dibidang ekspor impor.  
Perkembangan teknologi mempercepat transaksi antar pelaku 
perdagangan luar negeri. Namun pesatnya perkembangan teknologi akan 
berarti apabila diimbangi dengan penguasaan teknologi. Oleh sebab itu 
pelaku ekspor membutuhkan informasi-informasi yang berkaitan dengan 
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perkembangan ekspor dan perkembangan teknologi. Sebelum melakukan 
ekspor, seorang eksportir atau marketing akan mempomosikan produknya ke 
pasar internasional. Langkah itu bisa ditempuh dengan berbagai cara, salah 
satunya melalui iklan di website. Cara itulah yang ditempuh CV Nova 
Furniture dalam mempromosikan produk-produknya kepada calon pembeli 
(buyer) adalah komunikasi antara eksportir dan calon pembeli (buyer) melalui 
telepon, email, atau fax. 
Perdagangan lintas negara atau disebut juga ekspor impor tidak 
hanya memperdagangkan barang sebagai komoditas perdagangan tetapi 
juga jasa. Pertukaran barang dan jasa ini terjadi karena kebutuhan barang 
dan jasa yang tidak terdapat pada suatu negara atau negara tersebut dapat 
memperoleh barang atau jasa yang lebih murah dan lebih baik mutunya 
dari negara lain. Pengertian aktivitas ekspor adalah kegiatan penjualan 
produk keluar negeri melalui daerah pabean, sedangkan kegiatan impor 
diartikan sebagai kegiatan pembelian produk dari luar negeri melewati 
daerah pabean suatu negara (Sarjiyanto, Catatan Perkuliahan). 
 
Selain itu, perdagangan ekspor impor juga biasa disebut sebagai 
perdagangan dokumen karena hampir seluruh kegiatan transaksi ekspor impor 
dituangkan dalam bentuk dokumen (Amir MS, 2002: 40). Sebelum 
melaksanakan kegiatan ekspor, lazimnya seorang eksportir melakukan tahap-
tahap sales contract yang merupakan kesepakatan antara eksportir dan 
importir untuk melakukan perdagangan barang sesuai dengan persyaratan 
yang disepakati bersama dan masing-masing pihak mengikat diri untuk 
melaksanakan semua kewajiban yang ditimbulkannya (Amir MS, 2002: 39). 
Tahap sales contract itu sendiri antara lain promosi, inquiry, offersheet, 
ordersheet, dan kontrak dagang ekspor (sales contract).  
Langkah awal yang ditempuh dalam sales contract adalah promosi, 
karena tujuan utama promosi adalah untuk menarik minat calon pembeli 
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terhadap komoditas yang diunggulkan sehingga mereka mau membeli 
komoditas itu (Amir MS, 2002: 14). Kemudian importir yang berminat 
mengirimkan surat permintaan harga atau letter of inquiry kepada eksportir. 
Eksportir memenuhi permintaan importir dengan mengirimkan surat 
penawaran harga atau offersheet. Setelah importir mempelajari dengan 
seksama offersheet dari eksportir, importir mengirim surat pesanan dalam 
bentuk ordersheet (Amir MS, 2004:27).  
Proses sales contract tersebut akan berjalan baik jika terdapat 
komunikasi yang baik antara eksportir dan importir. Komunikasi langsung 
memudahkan eksportir mengerti keinginan buyer. Pesanan barang dikenal 
dengan istilah ordersheet atau biasa juga disebut PO (Purchase Order). 
Ordersheet dikirim oleh pembeli/ buyer/ importir kepada penjual/ seller/ 
eksportir yang berisi keterangan antara lain: uraian barang, harga barang, 
jumlah barang yang dipesan, kapan barang dikapalkan, tujuan yang dikirim, 
sistem pembayaran yang akan dilakukan, dan yang terpenting adalah syarat 
penyerahan barang atau sering disebut dengan incoterm (Amir MS, 2002:33). 
Masalah persiapan dokumentasi ekspor ini penting karena pada 
kenyataannya banyak perusahaan yang kehilangan peluang dalam mengikat 
importir karena mengabaikan proses penentuan tempat penyerahan dengan 
cara tidak mengisi ordersheet, akibatnya eksportir akan kebingungan untuk 
melaksanakan pekerjaan yang tercantum dalam ordersheet, dengan demikian 
proses ordersheet akan berhenti dan gagal.  
Pada saat ordersheet dikirim secara hukum telah terjadi suatu kontrak 
dagang, karena ordersheet merupakan persetujuan dari importir untuk 
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memesan sejumlah barang kepada eksportir. Tidak semua perusahaan 
menggunakan sales contract untuk setiap transaksi ekspor, ada perusahaan 
yang hanya menggunakan ordersheet untuk transaksi ekspor. Ordersheet 
memegang peranan penting dalam tercapainya kesepakatan pesanan barang, 
karena dalam ordersheet berisi syarat-syarat perdagangan yang nantinya akan 
disepakati kedua belah pihak. 
Transaksi perdagangan antara penjual dan pembeli di luar negeri tidak 
jauh berbeda dengan jual beli di dalam negeri. Dalam artian setelah calon 
pembeli mengetahui spesifikasi barang dan mengetahui lebih jauh tentang 
barang yang akan dibelinya selanjutnya calon pembeli tertarik maka calon 
pembeli akan mengirimkan pesanan (order) kepada penjual. Dan kemudian 
eksportir bisa menyiapkan barang yang akan diekspor. 
Dalam hal ini, penulis memilih studi kasus pada CV Nova Furniture di 
Boyolali yang mengadakan transaksi ekspor dengan Bahne, Denmark dan 
masih banyak lagi negara-negara di kawasan Eropa lainnya. Pemilihan kasus 
transaksi ekspor dengan Bahne ini dilakukan karena transaksi tersebut 
menguntungkan kedua belah pihak, selain itu ekspor ke Bahne, Denmark 
merupakan ekspor tertinggi sepanjang tahun 2009 (Iqbal, Hasil Wawancara).   
Maka berdasarkan uraian diatas, penulis ingin mengangkatnya  
menjadi pokok permasalahan yang berhubungan dengan mekanisme 
ordersheet dan hambatan-hambatannya dengan judul “MEKANISME SALES 
CONTRACT PROCESS OUTDOOR FURNITURE KE PASAR EROPA 




B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan uraian latar belakang diatas, penulis diharapkan dapat 
mengetahui obyek-obyek yang diteliti, serta bertujuan agar tulisan dan ruang 
lingkup penelitian terbatas dan terarah pada hal-hal yang ada hubungannya 
dengan masalah yang diteliti. 
Untuk memudahkan pembahasan masalah dan pemahamannya, maka 
penulis merumuskan masalah sebagai berikut: 
1. Bagaimana mekanisme Sales Contract Process yang diterapkan CV Nova 
Furniture Boyolali? 
2. Bagaimana perbedaan karakteristik buyer antara Denmark dan USA dalam 
menjalin kontrak dagang dengan CV Nova Furniture? 
3. Apa saja hambatan-hambatan dalam proses Sales Contract CV Nova 
Furniture Boyolali? 
 
C. Tujuan Penelitian 
Penelitian ini dilaksanakan dengan tujuan agar penelitian tersebut dapat 
memberikan manfaat yang sesuai dengan apa yang dikehendaki. Adapun 
tujuan penelitian ini, adalah: 
1. Untuk mengetahui mekanisme sales contract process yang diterapkan di 
CV Nova Furniture di Boyolali 
2. Untuk mengetahui perbedaan karakteristik buyer antara Denmark dan 
USA dalam menjalin kontrak dagang dengan CV Nova Furniture 
3. Untuk mengetahui hambatan-hambatan dalam proses Sales Contract  CV 
Nova Furniture di Boyolali. 
 7 
 
D. Manfaat Penelitian 
Selain mempunyai tujuan, penelitian ini juga mempunyai manfaat. 
Dalam penelitian ini, mempunyai manfaat penelitian: 
1. Bagi Perusahaan 
Diharapkan hasil penelitian ini dapat bermanfaat dan dapat 
digunakan sebagai masukan bagi perusahaan sebagai dasar pengambilan 
keputusan terkait Ordersheet atau Purchase Order. 
2. Bagi Pemerintah 
Hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan manfaat 
sebagai masukan dalam rangka peningkatan kinerja dan pelayanan kepada 
pihak swasta. Misalnya evaluasi kebijakan pemerintah yang berkaitan 
dengan penyediaan informasi tentang komoditas ekspor dengan cara 
membuka situs-situs yang menghubungkan eksportir dengan calon 
importir serta hal-hal yang berkaitan dengan proses ordersheet. 
3. Bagi Akademisi 
Hasil penelitian diharapkan menjadi referensi dan informasi bagi 
mahasiswa jurusan Bisnis Internasional yang mengerjakan tugas ataupun 
menyusun Tugas Akhir dengan pokok permasalahan yang sama. 
 
E. Metode Penelitian 
Pada dasarnya dalam melaksanakan suatu penelitian langkah yang 
paling utama adalah kegiatan pencarian data, langkah selanjutnya yaitu 
kegiatan pengolahan data, penyusunan data untuk dianalisis, kemudian 
disusun menjadi suatu laporan hasil penelitian harus dapat dipertanggung 
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jawabkan secara ilmiah. Maka dalam penyusunan tersebut diperlukan metode 
penelitian yang mencakup sebagai berikut: 
1. Ruang Lingkup Penelitian 
Penelitian ini mengggunakan data-data yang tidak berwujud angka 
(diskriptif analitik). Adapun data tersebut adalah data-data tentang jenis 
produk yang diekspor dan mekanisme kegiatan yang terkait dengan 
pelaksanaan ekspor pada CV Nova Furniture, khususnya tentang 
mekanisme terbitnya ordersheet dari pembeli. Selama 2 bulan penelitian 
dilakukan pada devisi ekspor, bagian produksi  serta bagian pemasaran di 
perusahaan tersebut. 
2. Jenis dan Alat Pengumpul Data 
a. Jenis Data 
1) Data Primer 
Yaitu data yang diperoleh langsung dari sumbernya. Data ini  
diperoleh dengan cara wawancara langsung dari bagian ekspor dan 
staf atau karyawan CV Nova Furniture. 
2) Data Sekunder 
Yaitu  data pendukung yang diperoleh dari sumber lain yang 
berkaitan dengan penelitian. Data ini penulis peroleh dari buku 







b. Metode Pengumpulan Data 
1) Wawancara 
Merupakan teknik pengumpulan data dengan cara 
mengadakan tanya jawab secara langsung atau tidak langsung yang 
dilaksanakan dengan tatap muka dengan pihak CV Nova Furniture. 
2) Studi Pustaka 
Merupakan teknik pengumpulan data dengan cara 
mempelajari buku atau referensi yang berkaitan dengan masalah 
yang diteliti. 
3) Observasi 
Dalam penelitian ini, penulis melihat langsung mengenai 
kegiatan yang dilakukan CV Nova Furniture. 
4) Dokumentasi 
Dokumentasi merupakan suatu cara memperoleh data dengan 
mencatat data dari dokumen atau laporan yang mendukung 
operasional perusahaan. Pengumpulan data dilakukan dengan cara 
mengutip dari catatan-catatan yang ada pada CV Nova Furniture.  
3. Sumber Data 
a. Sumber Data Primer 
Yaitu data yang diperoleh langsung dari sumbernya. Data ini 
diperoleh dengan cara wawancara langsung pada CV Nova Furniture, 
yaitu bagian pemasaran (marketing), kepala pabrik, kepala bagian 




b. Sumber Data Sekunder 
Yaitu data pendukung yang diperoleh dari sumber lain yang 
berkaitan dengan penelitian. Data ini penulis peroleh dari buku maupun 
sumber bacaan lain yaitu Kontrak Dagang Ekspor, Korespondensi 
Bisnis Ekspor Impor, Dictionary Of International Trade, Penulisan 
Tugas Akhir dan Magang, Ekonomi Internasional, Seluk Beluk 
Perdagangan Internasional, Pengantar Bisnis, Transaksi Perdagangan 




















A. Pengertian Ekspor Dan Prosedur Ekspor 
Dalam melaksanakan kegiatan ekspor kita mengenal apa yang 
disebut dengan prosedur ekspor, yaitu langkah-langkah yang harus ditempuh 
oleh pihak-pihak yang terkait mulai dari awal hingga akhir kegiatan ekspor. 
Ekspor adalah suatu aktivitas menjual barang atau jasa keluar negeri hanya 
dapat dilakukan dalam batas tertentu sesuai dengan kebijaksanaan umum 
pemerintah negara tersebut (Amir MS, 2000:3). Ekspor adalah penjualan 
barang dan jasa kepada pembeli yang berdomisili di negara asing (Madura, 
2001: 183). 
Ekspor juga merupakan suatu transaksi yang sederhana dan tidak 
lebih dari menjual barang dan jasa antara pengusaha-pengusaha yang 
bertempat dinegara-negara yang berbeda. Namun dalam pertukaran barang 
dan jasa yang menyeberangi darat dan laut ini tidak jarang berbagai masalah 
yang kompleks antara pengusaha-pengusaha yang mempunyai bahasa, 
kebudayaan, adat istiadat, dan cara yang berbeda-beda (Hutabarat, 1985:1). 
Ekspor adalah upaya melakukan penjualan komoditi yang kita miliki 
kepada bangsa lain atau negara asing, dengan mengharapkan pembayaran 
dengan valuta asing, serta melakukan komunikasi dengan memakai bahasa 




Bedasarkan beberapa pengertian diatas, maka dapat disimpulkan 
bahwa ekspor adalah kegiatan perdagangan barang dan jasa yang dilakukan 
oleh suatu negara terhadap negara lain dengan melewati daerah pabean 
Indonesia. 
Sedangkan prosedur ekspor adalah serangkaian tugas-tugas yang 
berhubungan dengan waktu dan cara-cara tertentu untuk melaksanakan 
pekerjaan yang harus diselesaikan dengan menjual barang atau jasa kepada 
konsumen yang berada diluar negeri dengan melintasi kawasan pabean 
Indonesia. Prosedur ekspor terdiri dari dua belas (12) langkah, yaitu: 
1. Korespondensi 
Eksportir melakukan korespondensi dengan importir untuk 
menawarkan dan menegosiasikan komoditi yang akan dijualnya. Dalam 
surat penawaran barang harus tercantum janis barang, mutu barang, harga 
barang, syarat-syarat pengiriman, dan sebagainya. 
2. Pembuatan Kontrak Dagang 
Apabila importir menyetujui penawaran yang diajukan oleh 
eksportir, maka eksportir dan importir membuat dan menandatangani 
kontrak dagang. Dalam kontrak dagang tercantum hal-hal yang 
disepakati bersama. 
3. Penerbitan Letter Of Credit 
Setelah kontrak dagang ditandatangani maka importir membuka 
L/C melalui bank koresponden dinegaranya dan mengirimkan L/C 
tersebut ke Bank Devisa yang ditunjuk eksportir di Indonesia. Kemudian 
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Bank Devisa yang ditunjuk memberitahukan diterimanya L/C tersebut 
kepada eksportir. 
4. Mempersiapkan Barang Ekspor 
Dengan diterimanya L/C tersebut, maka eksportir mempersiapkan 
barang-barang yang dipesan importir. Keadaan barang-barang yang 
dipersiapkan harus sesuai dengan persyaratan yang tercantum dalam 
kontrak dagang dan L/C. 
5. Mendaftarkan Pemberitahuan Ekspor Barang (PEB) 
Selanjutnya eksportir mendaftarkan Pemberitahuan Ekspor 
Barang (PEB) ke Bank Devisa dengan melampirkan surat sanggup 
barang apabila barang ekspornya terkena pajak ekspor. 
6. Pemesanan Ruang Kapal 
Eksportir memesan ruang kapal ke perusahaan pelayaran atau 
perusahaan penerbangan.  
7. Pengiriman Barang ke Pelabuhan 
Eksportir sendiri dapat mengirimkan barang ke pelabuhan. 
Pengiriman dan pengurusan barang dapat juga dilakukan oleh perusahaan 
jasa pengiriman barang yaitu Freight Forwading atau EMKL. Dokumen-
dokumen ekspor disertakan dalam pengiriman barang ke pelabuhan dan 
ke kapal. 
8. Pemeriksaan Bea Cukai/ PEB 
Di pelabuhan, dokumen ekspor diperiksa oleh pihak Bea Cukai. 
Apabila diperlukan barang-barang yang akan diekspor diperiksa juga 
oleh pihak Bea Cukai. Apabila barang-barang dan dokumen yang 
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menyertainya telah sesuai dengan ketentuan maka Bea Cukai 
menandatangani persyaratan persetujuan muat yang ada pada PEB. 
9. Pemuatan Barang ke Kapal 
Setelah pihak Bea Cukai menandatangani PEB maka barang dapat 
dimuat ke kapal. Segera setelah barang dimuat ke kapal, pihak pelayaran 
menerbitkan Bill Of Lading (B/L) yang kemudian diserahkan pada 
eksportir. 
10. Surat Keterangan Asal Barang (SKA) 
Eksportir sendiri atau perusahaan freight forwading atau 
EMKL/EMKU melihat pemuatan barangnya dan mengajukan 
permohonan ke Kantor Departemen Perindustrian dan Perdagangan 
untuk memperoleh SKA apabila diperlukan. 
11. Pencairan Letter Of Credit 
Apabila barang sudah dikapalkan, maka eksportir sudah bisa ke 
bank untuk mencairkan L/C. Dokumen-dokumen yang diserahkan ke 
bank adalah B/L, Commercial Invoice, Packing List, dan PEB. 
12. Pengiriman Barang ke Importir 
Barang dalam perjalanan dengan kapal dari Negara eskportir ke 
pelabuhan negara importir. 
Dibawah ini adalah bagan prosedur ekspor dan pihak yang terkait 






Gambar 2. 1 













Sumber: PPEI, 2009:17 
1. Eksportir dan importir melakukan korespondensi, yang diakhiri dengan 
pembuatan sales contract. 
2. Importir mengaplikasikan pembukaan L/C pada bank devisanya diluar 
negeri atau opening bank. 
3. Opening bank mengirim L/C confirmation pada bank korespondensinya 
diluar negeri untuk memberitahukan pada eksportir. 
4. Advising bank memberitahukan kepada eksportir melalui L/C advice. 
5. Eksportir mempersiapkan barang. 







































7. Eksportir mengurus formalitas ekspor, dengan mengisi PEB dan 
pembayaran pajak ekspor, kemudian PEB difiatmuatkan. 
8. Pemuatan barang diatas kapal shipping company memberikan Bill of 
Lading (B/L) pada eksportir. 
9. Setelah mempersiapkan seluruh dokumen yang dipersyaratkan pada L/C, 
eksportir menegosiasikan kepada negotiating bank untuk mendapat 
pembayaran. 
10. Pengiriman dokumen L/C dari negotiating bank ke opening bank. 
11. Opening bank meneruskan dokumen tersebut kepada importir. 
12. Importir menyerahkan dokumen tersebut pada shipping agent untuk 
ditukarkan dengan delivery cargo. 
 
B.  Sales Contract Process  
1.  Pengertian sales contract 
Sales contract merupakan dokumen penting, oleh karena 
berdasarkan perjanjian inilah saling mengerti antar kedua belah pihak 
eksportir dan importir yang dituangkan dan ditegaskan dalam perjanjian 
tersebut (Hutabarat, 1998: 18).  
Menurut Amir MS, 2002: 39 bahwa sales contract juga 
merupakan kesepakatan antara eksportir dan importir untuk 
melakukan perdagangan barang sesuai dengan persyaratan yang 
disepakati bersama dan masing-masing pihak mengikat diri untuk 
melaksanakan semua kewajiban yang ditimbulkannya. Export sales 
contract sebagai suatu perikatan antara pihak-pihak yang terkait dan 
harus memenuhi adanya tiga landasan utama suatu perjanjian, yaitu: 
a. Asas konsensus: adanya kesepakatan antara kedua belah pihak 
secara sukarela. 
b. Asas obligator: mengikat kedua belah pihak untuk menjalankan 
semua hak dan kewajiban masing-masing. 
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c. Asas pinalti: bersedia memberikan ganti rugi kepada pihak lain 
jika tidak dapat memenuhi janji dalam menjalankan 
kewajibannya.  
 
Proses ordersheet tidak terlepas dari proses sales contract yaitu 
berupa rangkaian promosi, inquiry, offersheet dan kemudian ordersheet. 
Sales contract merupakan kesepekatan antara eksportir (seller) dan 
importir (buyer) untuk melakukan perdagangan barang sesuai dengan 
persyaratan yang disepakati bersama dan masing-masing pihak mengikat 
diri untuk melaksanakan kewajiban yang ditimbulkannya (Sidijdono, 
catatan perkuliahan). Tahapan-tahapan ordersheet bisa dilihat pada bagan 





































Sumber: Amir MS, 2002: 51 
 
Menurut gambar tersebut, proses ordersheet melalui tahap-tahap 
sebagai berikut: 

























1) Eksportir mempromosikan komoditas yang akan diekspornya melalui 
media promosi seperti pameran dagang, iklan atau melalui badan-
badan khusus urusan promosi ekspor seperti Badan Pengembangan 
Ekspor Nasional (BPEN), Dewan Penunjang Ekspor (DPE), Kamar 
Dagang Dan Industri Kecil (Kadin Indonesia), atase perdagangan RI 
diluar negeri, atase perdagangan asing di tiap kedutaan besar asing 
yang ada di Jakarta dan kota-kota besar lainnya di Indonesia seperti 
American Chamber of Commerce (AMCHAM), China External Trade 
Association (CENTRA), Japan External Trade Organization 
(JETRO), Korean Trade Agancy (KOTRA), dan lain-lain. Tujuan 
promosi adalah untuk menarik minat calon importir terhadap 
komoditas yang akan diekspor. 
2) Importir yang berminat mengirimkan surat permintaan harga atau 
letter of inquiry kepada eksportir. Letter of inquiry lazimnya berisikan 
permintaan penawaran harga dengan memberitahukan mutu barang 
yang diinginkan, kuantum yang inggin dibeli, harga satuan dan total 
harga dalam valuta asing, waktu pengiriman (shipping date), dan 
nama pelabuhan tujuan yang diinginkan. 
3) Ekportir memenuhi permintaan importir dengan mengirimkan surat 
penawaran harga yang lazim disebut dengan offersheet. Offersheet 
berisikan keterangan sesuai permintaan importir seperti, uraian 
barang, mutu, kuantum, waktu penyerahan, harga dan tempat 
penyerahan barang, syarat pembayaran, waktu pengapalan, cara 
pengepakan barang, brosur, dan bila perlu contoh barang yang 
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ditawarkan. Penawaran itu juga menyebutkan penawaran bersifat  free 
offer (penawaran bebas), dipandang dari sudut hukum akan dianggap 
tetap berlaku sampai pada waktu penawaran tersebut dibatalkan. 
Pengertian firm offer (penawaran tetap), dipandang dari sudut hukum 
tidak berbeda dengan penawaran lainnya, namun bila ada alasan untuk 
mempertahankan penawaran tersebut untuk jangka waktu tertentu, 
maka hal itu mengikat pihak yang menentukan batas waktu. 
4) Setelah mempelajari dengan seksama offersheet dari eksportir, 
importir menempatkan surat pesanan dalam bentuk ordersheet atau 
purchase order yang berisi tentang uraian barang, harga barang, 
jumlah barang yang dipesan, kapan barang dikapalkan, tujuan yang 
dikirim, sistem pembayaran yang akan dilakukan, dan yang terpenting 
adalah syarat penyerahan barang (Amir MS, 2002: 52). Tujuan 
ordersheet adalah untuk memberikan akseptasi atas offersheet yang 
dikirimkan oleh eksportir (Amir MS, 2002:33).   
5) Eksportir menyiapkan kontrak jual beli ekspor (sales contract) sesuai 
data dari offersheet dan ordersheet ditambah dengan keterangan 
seperti force majeur clause, klaim, syarat pengapalan seperti 
shipment, transshipment, vessel age, dan lain-lain. Kontrak tersebut 
ditandatangani oleh eksportir dan dikirimkan kepada importir untuk 
ditandatangani pula sebagai tanda persetujuan atas sales contract itu. 




6) Importir mempelajari sales contract dengan seksama, dan bila dapat 
menyetujuinya kemudian importir menandatangani dan 
mengembalikannya kepada eksportir. Satu original copy ditahan oleh 
importir sebagai dokumen asli transaksi yang lazim disebut sebagai 
sales confirmation. Kedua sales confirmation copy yang asli ini 
mempunyai kekuatan hukum yang sama. 
 
2. Syarat sah sales contract 
Untuk syarat sahnya suatu perjanjian akan dianggap sah apabila 
sesuai dengan syarat-syarat suatu kontrak yang diterapkan pada pasal 320 
KUH Perdata, yang menjelaskan syarat sahnya suatu perjanjian meliputi 4 
(empat) unsur (Subekti, Tjitrosudibyo, 1992: 283): 
a. Sepakat mereka mengikat dirinya 
Adanya rasa ikhlas atau saling memberi dan menerima/ sukarela 
diantara pihak-pihak yang membuat perjanjian. 
b. Kecakapan untuk membuat suatu perikatan 
Kemampuan seseorang untuk melakukan perbuatan hukum, jadi 
para pihak yang melakukan kontrak haruslah orang-orang hukum 
dinyatakan sebagai subyek hukum.   
c. Suatu hal yang tertentu 






d. Suatu hal yang diperbolehkan 
Isi dari kontrak tidak bertentangan dengan peraturan perundang-
undangan, ketertiban umum, dan norma-norma kesusilaan/ agama. 
3. Teminologi sales contract  
a. Harga 
Setelah adanya pernyataan penjual setuju menjual dan pembeli 
setuju membeli, barang dimaksud diuraikan seperti:  
1) Indikasi harga dan mata uang yang digunakan 
2) Harga satuan dan harga total setelah perhitungan rabat dan pajak 
3) Dilengkapi dengan incoterm 2000 
b. Barang 
Barang yang dimaksud umumnya tangible, solid, seperti 
furniture, garment, tetapi bisa juga intangible, cair, gas, atau listrik, 
serta barang baru atau bekas. Ketentuan barang pada umumnya di 
dalam uraian barang berdasarkan spesifikasi, model pada katalog. 
Ketentuan CISG United Nation Convention on Contract for the 
International Sale of Good (1980), Part 1, Chapter 1, Art 2, konvensi 
ini tidak berlaku pada pembelian atau penjualan barang pribadi, barang 
lelangan, barang sitaan, saham, investment securities, kapal, laut, 
udara. Standar kualitas barang berdasarkan pada: 
1) Seperti contoh dan peringkatnya (grade) 
2) Spesifikasi tertulis 
3) Kualitas sampai ditempat sesuai pada waktu pemberangkatan 
4) Inspeksi barang yang disertifikasi 
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5) Warranty, bebas, dan dijamin dari kesalahan material dan 
pembuatan 
6) Sale by as is condition dengan persetujuan kedua belah pihak 
7) Infringement of Intelectual Property Right (Penyalahgunaan IPR) 
di kedua negara 
c. Kuantitas barang 
Satuan, banyak barang yang akan dikirim dari penjual dan 
pembeli mempunyai satuan ukuran yang dapat dimengerti kedua belah 
pihak. Ukuran satuan tersebut antara lain: 
1) Long ton (L/T)= 2,240 lbs 
2) Short ton (S/T)= 2,000 lbs 
3) Metric ton (M/T)= 1,000 kg= 2,204 lbs 
4) Yard (Yd)= 0,914 m 
5) Feet (ft)= 0,305 m 
6) Inch (In)= 0,0254 m 
Pengertian kurang lebih pada istilah About, Circa, 
Appoximately, more or less, untuk menghindari kesalahan hitung 
dengan toleransi 5% umumnya pada barang bulk/ curah/ satuan kecil 
seperti baut, paku, dan lain-lain. Penjual hendaknya mengasuransikan 
atau menawarkan agar diasuransikan kepada pembelinya atas 
barangnya dengan All Risk + SRCC dengan nilai 110% dari invoice 
CIF. Pembagian peraturan tersebut adalah: 
1) Buyer arrangement : EXW, FCA, FAS, FOB, CFR, CPT 




Perhatian untuk dipastikan: 
1) Waktu tepat untuk pembayaran baik sebagian dan kapan 
pelunasannya, sebelum/ sesudah pengiriman barang. 
2) Metode pembayaran: tunai, dengan letter of credit (L/C) atau non 
L/C, jenis mata uang, harga netto, sesudah pungutan apapun. 
Selain pembayaran (purchase price) perlu diingat terkadang 
pembeli mempunyai kewajiban atas beban yang timbul selain 
purchase tadi, seperti transport dan asuransi. 
e. Pengiriman dan tujuan 
Pada klausul tertentu istilah pengiriman dan pengantaran akan 
berbeda dan perlu dicatat tentang: 
1) Tanggal pengiriman 
2) Tujuan dan dilengkapi dengan incoterm 2000 
3) Resiko pengiriman, permintaan tunda oleh buyer 
4) Performance Bond untuk keamanan sepakat pengiriman 
f. Warranty 
Pabrik menjamin bahwa produk dibuat secara standar dan bebas 
dari kerusakan material atau kesalahan proses maupun craftsmanship, 
umumnya selama 3 (tiga) bulan terhitung faktur pembelian. 
g. Produk Liability 
Kecuali, bila tidak ada pernyataan pabrik bahwa barang yang 
dijual adalah apa adanya (as is) dan kesediaan buyer tidak menuntut 
akan kekurangan produk, maka diperlukan pernyataan pabrik akan 
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mengganti atau memperbaiki barang yang rusak sebelum dipakai atau 
sesudah 1 bulan dipakai. 
h. Hak untuk membatalkan 
Penjual berhak membatalkan perjanjian bila pembayaran 
bermasalah atau ketentuan buyer tidak terlaksana. Pembeli berhak 
membatalkan bila penjual gagal mengirim barang tepat waktu karena 
berakibat ketinggalan musim atau mode. 
i. Force Majeur 
Tidak ada pihak yang bertanggung jawab bila gagal dalam 
melaksanakan perjanjian ini akibat force mejeur, seperti adanya 
revolusi, gempa, bencana alam. Penjual bisa menunda, membatalkan 
pengiriman bila melihat sesuatu yang tidak normal pada pembeli. 
C. Pengertian Ordersheet 
Ordersheet atau Purchase Order merupakan dasar dari eksportir 
untuk melakukan kegiatan produksi karena semua syarat yang diinginkan 
oleh pembeli, yang harus dipenuhi oleh eksportir ada didalam ordersheet. 
Secara harfiah purchase berarti pembelian dan order diartikan sebagai 
“pesanan (Pruchase Order)” (Edward G. Heinkel, 1994:165). Jadi ordersheet 
atau Puchase Order menurut Heinkel G. Erward dalam bukunya Dictionary 
of International Trade adalah pesanan pembelian. 
Sedangkan menurut Amir MS. dalam bukunya “Kontrak Dagang 
Ekspor” tahun 2002:32 mengartikan ordersheet atau purchase order sebagai 
suatu pernyataan persetujuan (akseptasi) dari importir atas penawaran 
eksportir yang sifatnya mengikat secara hukum. 
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Ordersheet atau purchase order adalah pernyataan resmi yang 
diterbitkan oleh pembeli kepada penjual yang dalam pernyataan itu 
delengkapi dengan segala syarat dan kondisi dari transaksi yang akan 
dilakukan (Edward G Hinkel, 1985:165). 
Berdasarkan pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa ordersheet 
atau purchase order (PO) merupakan bukti tertulis yang menyatakan bahwa 
pembeli benar-benar berminat melakukan jual beli. Dalam ordersheet atau 
purchase order (PO) tertulis secara lengkap informasi yang diinginkan 
pembeli tentang barang yang dipesan, jumlahnya, harganya baik harga satuan 
maupun harga total, kapan barang dikirim, tujuan barang, cara pembayaran, 
syarat penyerahan barang, volume dan catatan lain bila ada. Dengan 
diterimanya ordersheet atau purchase order maka penjual akan memproduksi 
barang seperti yang dipesan oleh pembeli. Seandainya didalam ordersheet 
atau purchase order (PO) terdapat hal-hal yang tidak disetujui oleh penjual, 
maka penjual akan menolak purchase order (PO) tersebut dengan cara 
mengirim kembali ordersheet atau purchase order (PO) disertai dengan 
konfirmasi penolakan purchase order itu sendiri mempunyai kekuatan seperti 
halnya “sales contract”. 
Penjual akan melakukan proses produksi sampai barang siap untuk 
dikirim berdasarkan purchase order (PO). Jadi penjual melakukan aktivitas 
ekspor dengan menjadikan purchase order (PO) sebagai pedoman (Amir, 





D. Pengaruh Budaya Pada Pemasaran Dan Negosiasi 
1. Terra In-Cognita 
Dipandang dari sudut ilmu marketing, pemasaran yang berhasil 
adalah yang dapat memenuhi selera konsumen. Dalam pengertian teknis, 
hal ini berarti bahwa kita selaku produsen atau sebagai eksportir harus 
dapat menciptakan suatu komoditi yang mutunya sesuai dengan selera 
konsumen, harganya cocok dengan daya beli konsumen, waktu 
penyerahaanya tepat waktu sesuai yang diharapkan konsumen. 
Menentukan selera seseorang merupakan pekerjaan yang tidak 
mudah. Selera menyangkut masalah rasa, karsa, dan daya seseorang. 
Selera juga dapat dikatakan kombinasi dari kebutuhan, keinginan, dan 
daya beli seseorang atau suatu kelompok di masyarakat. Setiap orang 
mempunyai selera yang berbeda dengan orang lain, yang dipengaruhi oleh 
budaya bangsanya sendiri.  
Akan selalu ada perbedaan budaya, tradisi, dan agama apabila kita 
berbicara masalah antarbangsa. Perbedaan postur tubuh dan selera. 
Perbedaan mengenai budaya, tradisi, agama, bentuk tubuh, iklim, dan 
cuaca memerlukan pengkajian yang mendalam untuk bisa sukses dalam 
perdagangan ekspor. Semua itu akan mengakibatkan sangat berbedanya 
selera dari masing-masing bangsa (Amir MS,2004:37). 
 
2. Iklim 
Di Indonesia kita hanya mengenal musim hujan dan musim 
kemarau, tapi Negara-negara Eropa, Amerika, Jepang, Timur Tengah, 
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Australia, Afrika, dan Amerika Latin mempunyai 4 musim yang berbeda 
yaitu musim semi, musim panas, musim gugur, dan musim dingin (spring, 
summer, autumn, winter). Perbedaan musim ini sangat berpengaruh pada 
jenis makanan yang dimakan, jenis pakaian yang dibutuhkan, jenis 
peralatan yang diperlukan untuk masing-masing musim. Dipandang dari 
sudut pemasaran ekspor, tiap musim memerlukan jenis komoditi tertentu. 
Perbedaan iklim ini tidak hanya memerlukan ketelitian memilih 
jenis barang yang akan diekspor, tetapi sangat penting artinya dalam 
menghitung waktu pengapalan yang tepat. Misalnya, keterlambatan 
pengapalan komoditi untuk dijual di musim semi tidak akan laku lagi bila 
datangnya telah memasuki musim panas. Dengan demikian masalah tepat 
waktu dalam penyerahan barang menjadi faktor yang sangat dominan 
dalam menentukan suksesnya usaha ekspor (Amir MS, 2004:38). 
3. Postur/ Bentuk Tubuh 
Postur atau bentuk tubuh dan bobot tubuh suatu bangsa akan sangat 
berpengaruh pada desain, ukuran, dan warna dari suatu komoditi ekspor. 
Eksportir yang ingin sukses harus memperhatikan segala masalah yang 
menyangkut postur (bentuk tubuh) konsumen yang akan dilayani di 
pasaran ekspor. 
Sebagai contoh, misal kita mengekspor sepatu made in Cibaduyut 
dengan ukuran kaki orang Indonesia dengan negara tujuan ke Amerika 
atau Kanada. Ukuran dewasa di Indonesia mungkin hanya cocok untuk 
ukuran sepatu anak-anak di Amerika atau Kanada. Kursi rotan yang biasa 
dipakai di Indonesia, mungkin kelihatan menjadi ukuran liliput bagi 
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pinggul orang Kanada. Begitu pula dengan ukuran kemeja untuk orang-
orang Jepang tidak akan pas kalau diekspor ke Afrika atau Timur Tengah 
(Amir MS, 2004:38). 
4. Watak 
Pengkajian mendalam terhadap watak setiap bangsa ini sangat 
penting artinya dalam melakukan negosiasi bisnis. Disini berlaku ketat 
pepatah yang berbunyi “lain ladang lain belalang, lain lubuk lain 
ikannya”. Bila prinsip dasar ini kurang diperhatikan, besar kemungkinan 
negosiasi bisnis yang kita lakukan bisa menghadapi kegagalan. 
Faktor budaya ini berpengaruh dalam menentukan jenis komoditi 
yang akan diproduksi dan dalam menentukan strategi pemasaran 
(marketing strategy). Apa kiranya yang bakal terjadi bila kita mengekspor 
babi ke Timur Tengah atau corned beef ke India. Begitu pula kita dapat 
membayangkan apa hasilnya seorang negotiator Amerika yang 
berfalsafah “time is money” bila berhadapan dengan negotiator Arab yang 
memiliki falsafah “tomorrow is still another day”. Dengan argumentasi 
ini kiranya kita dapat memahami bagaimana Menlu Amerika yang 
berwajah tegang berhadapan dengan Menlu Irak yang tersenyum santai. 
Negosiasi bisnis yang berhasil sangat ditentukan oleh kemampuan kita 
memahami budaya dan watak pengusaha asing yang berakar pada budaya 
bangsanya sendiri (Amir MS, 2004:39). 
5. Budaya Bisnis Berbagai Negara 
Dari hasil penelitian para pakar bisnis internasional, dapat 
dikemukakan watak dan kebiasaan berbagai bangsa yang perlu kita 
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ketahui terutama untuk memperlancar komunikasi bisnis antara kita dan 
mereka (Amir MS, 2004:45). 
a. Bangsa Inggris 
Inggris adalah suatu negara kerajaan turun-temurun dengan 
lapisan masyarakat feodal yang kental. Termasuk salah satu bangsa 
eropa yang pernah menempati posisi sebagai negara adikuasa dengan 
sebutan sebagai “a never sunset empire”. Menurut Jeremy H. Thorn 
dalam bukunya “How to Negitiate Better Deals” orang inggris dalam 
bernegosiasi berciri antusias, ramah, dan jujur. Orang inggrislah yang 
melahirkan istilah “Fair Play” atau bermain jujur dalam berbisnis. 
Jadi salah satu watak mereka adalah mudah bergaul, tanggap 
terhadap usulan orang lain, sportif, namun sedikit pelit dan dekil. 
b. Jepang 
Hubungan dagang antara Jepang dan Indonesia termasuk yang 
terbesar. Investasi di bidang industri dan relokasi industri dari Jepang 
termasuk yang paling tinggi. Dalam melakukan bisnis mereka 
berwatak kolektif. Peranan dan pengaruh asosiasi perusahaan pada 
umumnya besar dibandingkan dengan peranan masing-masing 
perusahaan. Kendatipun secara individual perusahaan itu adalah 
perusahaan raksasa seperti Mitsui Corp, Mitsubishi, Nissho Iwai, dan 
lain-lain namun dalam operasional bisnis peranan asosiasi  masing-
masing komoditi sangan menentukan Keputusan asosiasi komoditi 
akan dipatuhi masing-masing perusahaan.  
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Dengan demikian dalam bisnis internasional pengusaha Jepang 
sangat kompak. Lahirnya mereka kelihatan bersaing, tetapi batinnya 
melalui asosiasi komoditi mereka bersatu dan utuh. Tetapi dibalik 
kekompakan itu, pengusaha Jepang dianggap lamban dan bertele-tele 
dalam perundingan, karena bernegosiasi dengan pengusaha Jepang 
pada hakikatnya adalah melakukan negosiasi dengan asosiasi 
komoditi atau kelompok sehingga pengambilan keputusan tersebut 
sangat lamban. 
c. Jerman 
Hubungan dengan pengusaha Jerman tersebut jelas memerlukan 
pengkajian secara teknis. Mereka umumnya sangat terkendali dan 
cenderung tegas, selalu merencanakan sesuatu dengan formal, 
sistematis, dan akurat. Orang asing menganggapnya kaku. Mereka 
umumnya kurang luwes dan enggan untuk berkompromi, apalagi 
menyangkut masalah teknis. Orang Jerman pada dasarnya berwatak 
“Take it, or Leave it” atau bahasa negosiasi sering disebut dengan 
pola win-lose dan sulit untuk mencari solusi win-win.  Gaya mereka 
mirip Belanda, Denmark, Swiss, dan Austria. 
d. Amerika 
Orang Amerika diyakini pandai berdagang, percaya diri, dan 
berambisi untuk sukses. Mereka juga hangat dalam pergaulan dan 
tulus, namun sedikit urakan. Mereka lebih menyukai rumusan dalam 
garis-garis besar sehingga mudah melihat konsep keseluruhan yang 
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dibicarakan. Namun sebaliknya, kurang menyukai hal-hal kecil yang 
terinci. 
Orang Amerika suka berterus terang atau terbuka, pandai dalam 
hal tawar-menawar. Namun umumnya mereka teliti dan cerewet 
dalam hal yang menyangkut hukum. Mereka menghargai integritas 
pribadi, profesionalisme, dan tidak menyukai orang yang ingkar janji 
serta tidak tepat waktu. Time is money termasuk watak orang 
Amerika. 
e. Perancis 
Orang Perancis cenderung pada perdebatan secara sengit, namun 
debat seru bisa berhenti mendadak bila waktu makan tiba. Jadi orang 
Perancis pandai memanfaatkan waktu untuk mendinginkan suhu 
negosiasi bisnis.  
f. Arab 
Sebagai seorang muslim, budaya Arab sudah tidak begitu asing 
bagi bangsa kita. Budaya padang pasir yang akrab, bersahabat, dan 
hangat. Sikap orang Arab dalam berbisnis masih tradisional. Lihat 
barang, tawar-menawar, bayar, dan langsung dibawa. Pola ini masih 
dipakai dalam bisnis ekspor impor. Mereka lebih senang kita 
mambawa sendiri ke Timur Tengah komoditi yang akan kita 






g. Korea Selatan 
Korea Selatan termasuk salah satu negara “Macan Asia” yang 
pantas dicontoh dalam sikap dan watak. Orang Korea adalah pekerja 
keras yang ulet dan militant. Dalam pergaulan mereka bersikap saling 
menghormati, bersahabat, dan menyenangkan. Kendati kita hanya 
mengenal satu bahasa Korea misalnya “Kamsya Hamida” bagi 
mereka cukup untuk bersikap bersahabat dengan kita. Makanan 
Korea sebenarnya cocok dengan lidah orang Indonesia, karena itu 
dapat dipakai sebagai media memperlancar komunikasi bisnis antar 
kedua bangsa. 
 
E. Incoterm 2000 
Syarat penyerahan barang yang terdapat dalam ordersheet biasa 
disebut incoterm (International Term), pertama kali dibuat oleh Kamar 
Dagang Internasional (International Chamber of Commerse) tahun 1936 dan 
terakhir incoterm 2000 (Sudijono, catatan perkuliahan Transportasi dan 
Kepabeanan). 
Syarat penyerahan barang atau yang lazim disebut dengan incoterm 
bertujuan untuk menyediakan seperangkat peraturan internasional untuk 
memberikan penafsiran atas sejumlah istilah perdagangan dalam perdagangan 
luar negeri. 
Incoterm mempunyai arti yang penting karena didalamnya terdapat 
kewajiban penjual (seller) dan pembeli (buyer) untuk menanggung biaya 
asuransi, ongkos angkut, mempertanggung jawabkan resiko kehilangan 
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ataupun kerusakan barang dan incoterm juga berisi tentang tempat 
penyerahan barang yang dipesan. Produk yang dipesan harus diserahkan oleh 
eksportir kepada importir sesuai dengan tempat yang sudah ditentukan, 
sehingga penjual atau pembeli harus memahami berbagai jenis incoterm yang 
ada. Hal ini penting karena untuk menghindari resiko non payment yang 
disebabkan oleh penjual yang tidak menyerahkan barang sesuai dengan 
tempat yang diminta pembeli yang telah tertera didalam ordersheet. 
Pengetahuan tentang jenis incoterm bagi pihak penjual juga penting karena 
jenis incoterm tertentu yang digunakan dalam kesepakatan bisnis yang 
tertuang didalam ordersheet tersebut dapat digunakan sebagai tolak ukur 
dalam kalkulasi harga jual agar pihak penjual mendapat laba yang diinginkan. 
Ada banyak jenis incoterm yang digunakan dalam kegiatan bisnis ekspor 
impor. Penjelasan selengkapnya mengenaai hubungan antara “syarat 
perdagangan” dengan “titik” atau “tempat” penyerahan barang untuk masing-
masing “syarat perdagangan” adalah sebagai berikut: 
Tabel 2.1 





Tanggung Jawab Eksportir dan Importir 
EXW/ Ex Works 
(… disebut nama 
tempat) 
1. Penjual hanya menyediakan barang ditempatnya 
(pabrik/ gudang)- penjualan prangko gudang  
2. Pembeli harus mengatur pengangkutannya berarti 
menanggung biaya dan resiko, termasuk ijin 
ekspor 
3. Tanggung jawab penjual minim karena buyer 
membeli barang di gudang  seller (cash&carry) 
4. Bagi buyer cara ini kurang disukai karena resiko 
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ditanggung oleh buyer 
 FCA/ Free 
Carrier 
(… disebut tempat) 
1. Untuk memenuhi persyaratan dari modern 
transport seperti multi modal transport, container, 
roll on/ off dengan trailer dan ferry 
2. Mirip FOB hanya disini seller menyerahkan 
barang ditempat yang ditunjuk buyer dalam 
keadaan “Clear for Export” 
3. Disebut juga “Free Carriage Name Point” 
ditempat (titik) tersebut tanggung jawab seller 
berakhir 
4. Seller tidak menanggung asuransi 





1. Kewajiban seller untuk menyerahkan barangnya 
“Cleared for Export” di sisi kapal, dermaga, atau 
tongkang di pelabuhan muat 
2. Buyer menanggung biaya dan resiko hilang atau 
kerusakan yang timbul saat barang tiba di sisi 
kapal 
3. Seller memberitahukan kedatangan barang dan 
menyerahkan dokumen-dokumen penyerahan 
yang diperlukan 




1. Seller menyerahkan barangnya di atas kapal 
“Clean on Board” 
2. Buyer mengurus angkutan, membayar freight, dan 
menanggung asuransi 
3. Resiko pindah dari seller ke buyer setelah barang 
lewat pagar 
4. Keuntungan seller 
a. Pelabuhan pemuatan di negaranya sendiri, 
dimana seller sudah mengenal kondisi, 
peraturan perpajakan dan pabean 
b. Menghindari fluktuasi freight rate dan valuta 
asing 




1. Seller menanggung biaya freight sampai tempat 
tujuan yang ditunjuk buyer 
2. Resiko kerusakan/ kehilangan dipindahkan ke 
buyer mulai saat barang melewati pagar kapal 
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3. Menguntungkan seller bila eksportir besar dapat 
memilih term yang lebih baik dari carrier 
4. Dapat menguntungkan buyer karena seller dapat 







1. Sama dengan CFR hanya ditambah seller 
menanggung asuransi 
2. Seller mengapalkan barang dalam keadaan “Clear 
for Export” 
CPT/ Carriege 
Paid To (…disebut 
tempat tujuan) 
1. Kewajiban seller seperti CFR membayar freight 
hingga ke tempat tujuan. Tetapi resiko kerusakan 
barang dipindah ke buyer 
2. Seller menyerahkan barangnya “Clear for Export” 
Carrier maksudnya dalam hal ini semua orang 
yang menandatangani kontrak angkutan dan 
melaksanakannya dengan multi modal transport 
CIP/ Carriage And 
Insurance Paid To 
(…disebut nama 
tempat tujuan) 
1. Kewajiban seller menyiapkan barangnya “Clear 
for Export” 
2. Membayar freight dan asuransinya 
DAF/ Delivered At 
Fronteir 
(…disebut tempat) 
1. Angkutan yang dipakai kereta api atau truk (Land 
Transport) 
2. Kewajiban seller menyerahkan barang sampai 
batas negara sebelum batas pabean dengan 
menyerahkan dokumen-dokumen yang diperlukan 
untuk customs clearance 




1. Seller menyerahkan barang ke buyer di atas kapal 
di pelabuhan tujuan, atas biaya dan resiko seller 
2. Buyer menerima penyerahan barang dari kapal, 
menanggung biaya bongkar, ijin impor, bea 
masuk, pajak dan biaya lainnya 
3. Hanya untuk penyerahan barang melalui laut atau 





1. Kewajiban utama seller mengangkut barangnya 
dan menyerahkan barang tersebut kepada buyer di 
dermaga pelabuhan tujuan (Uncleared for Import) 
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pelabuhan tujuan) 2. Seller menanggung biaya angkut dan resiko yang 
terjadi 
3. Pembeli mengurus formalitas impor, membayar 






1. Seller menyerahkan barangnya di pelabuhan 
tujuan dan menanggung biaya angkutan serta 
resikonya 
2. Menanggung biaya pembongkaran sampai di 
darat “Unclear for Import” 
3. Kewajiban buyer menerima barang dalam 





1. Kewajiban seller adalah maksimum, seller 
menyerahkan barang di pelabuhan tujuan dengan 
menanggung semua biaya impor di negara buyer 
2. Buyer menerima barangnya di pelabuhan bongkar 
“Clear for Import” 
Sumber: PPEI, 2009: 4 
 
F. Dokumen-Dokumen Dalam Ordersheet 
a) Introduction Letter 
Transaksi dalam perdagangan modern yang formal umumnya 
terjadi setelah pembeli dan penjual menempuh prosedur tertentu yang 
dinamakan prosedur bisnis. Sebagai suatu bisnis, prosedur bisnis pasti 
terdiri atas rangkaian proses yang berkesinambungan menuju puncak 
kegiatan bisnis, yaitu transaksi. Proses yang paling awal adalah terjadinya 
perkenalan atau yang sering disebut introduction letter antara penjual dan 
calon pembeli. 
Introduction letter atau surat perkenalan adalah surat dari penjual 
kepada calon pembeli yang berisi informasi tentang perusahaan penjual 
agar diketahui oleh calon pembeli. Dengan cara berkirim surat itu, penjual 
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mengharapkan agar calon pembeli memberi sambutan yang baik sehingga 
perkenalan itu akan berkelanjutan dengan proses selanjutnya menuju 
transaksi. Sebenarnya di dalam introduction letter telah ada unsur 
penawaran yang sifatnya tersembunyi (implisit).  
Informasi tentang perusahaan penjual yang dicantumkan dalam 
introduction letter adalah nama perusahaan dan bidang usahanya atau 
kegiatannya, gambaran kemampuan yang dimiliki, tenaga ahli dan 
peralatan yang dipakai; pekerjaan atau proyek yang pernah ditangani; dan 
harapan atau prospek yang dikehendaki oleh calon pembeli (Wikipedia, 
www.google.com) . 
b) Inquiry 
Promosi bertujuan untuk menarik minat calon pembeli, apabila 
sudah ada calon pembeli yang berminat mereka akan menghubungi 
penjual dengan mengirimkan surat yang lazim dikenal dengan istilah an 
inquiry for a quotation atau surat permintaan harga. 
Jadi yang dimaksud dengan letter of inquiry for a quotation adalah 
surat pernyataan minat yang dibuat oleh calon importir yang ditujukan 
kepada eksportir yang berisi permintaan harga dari barang yang 
dipromosikan oleh eksportir itu. 
Tujuan surat permintaan harga atau letter of inquiry adalah agar 
calon pembeli/ importir/ buyer mengetahui lebih lengkap mengenai mutu 
barang, waktu penyerahan barang, kuantum barang, contoh barang serta 





Offersheet atau surat penawaran harga adalah pernyataan 
kesanggupan dari penjual untuk memasok suatu komoditas kepada calon 
pembeli dengan syarat harga, waktu, penyerahan, dan pembayaran yang 
ditentukan oleh penjual. 
Offersheet merupakan dokumen yang sangat menentukan dalam 
suatu transaksi ekspor. Offersheet yang disetujui oleh pembeli langsung 
menuju pada terjadinya kesepakatan jual beli yang mengikat kedua pihak 
secara hukum. Karena itu eksportir harus berhati-hati dalam menyusun 
surat penawaran harga. 
Tujuan dari offersheet adalah untuk memberikan informasi yang 
lengkap kepada importir untuk dapat mengambil keputusan dalam 
menempatkan pesanan. Informasi yang diperlukan itu diantaranya adalah 
nama barang, mutu barang, daya tahan barang, cara pengepakan barang, 
jumlah (quantum) yang ditawarkan, harga jual dan tempat penyerahan, 
waktu pengapalan, cara pembayaran dan contoh barang (Amir MS, 2002: 
21). 
d) Ordersheet 
Ordersheet adalah surat pernyataan persetujuan (akseptasi) dari 
importir atas penawaran eksportir yang sifatnya mengikat secara hukum. 
Setiap pengingkaran atau pelanggaran dari syarat-syarat yang disebut 
dalam ordersheet itu dapat dikenakan sanksi untuk membayar ganti rugi 
bagi pihak yang dirugikan. 
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Tujuan ordersheet adalah untuk memberikan akseptasi atas 
offersheet yang dikirim oleh eksportir. Dengan adanya akseptasi dalam 
bentuk surat pesanan ini maka pada saat surat itu diposkan secara hukum 
























DISKRIPSI OBYEK PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Perusahaan 
1. Sejarah Berdirinya CV Nova Furniture 
CV Nova Furniture didirikan oleh Dahlia Nova dibantu oleh 
rekannya yang berwarganegaraan asing yang bernama Boo Laureitzen 
Jensen pada tahun 1997. CV Nova Furniture pertama kali didirikan di 
Waringin Rejo, Solobaru, setelah itu mulai tahun 1998-2002 pindah ke 
Jajar, Jl. A. Yani, Solo. Kemudian tahun 2003 CV Nova Furniture pindah 
ke Palur dan Boyolali. CV Nova Furniture yang berada di Palur sebagai 
kantor pusat dan produksi indoor furniture, dan yang berada di Boyolali 
sebagai cabang perusahaan untuk outdoor furniture. 
 CV Nova Furniture adalah salah satu perusahaan ekspor yang 
mengekspor dari perusahaan yang ada di Indonesia. CV Nova Furniture 
merupakan perusahaan yang sudah mampu mengekspor hasil produksinya 
dengan jumlah pesanan yang tidak sedikit kebeberapa negara yang ada di 
dunia, misalnya Jerman, Perancis, USA, dll. Kegiatan produksi di CV 
Nova Furniture yaitu pihak perusahaan memberikan pesanan kepada mitra 
pengrajin yang sudah dipercaya oleh perusahaan untuk mengolah bahan 
baku yang berupa kayu jati untuk dijadikan bahan setengah jadi yang 
kemudian diserahkan ke CV Nova Furniture. CV Nova Furniture 
kemudian mengolahnya menjadi barang jadi dengan proses finishing dan 
barang siap diekspor.  
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2. Lokasi CV Nova Furniture 
CV Nova Furniture mempunyai 5 (lima) devisi, yaitu devisi 
outdoor furniture, indoor furniture dan floring, accent furniture dan 
accessories, online, dan tropical handycraft.  
Devisi outdoor furniture, accent furniture dan accessories, serta 
online berlokasi di Jl. Raya Solo-Semarang Km. 26 Desa Genten, 
Kecamatan Mojosongo, Kabupaten Boyolali, Jawa Tengah. Devisi indoor 
furniture dan floring berlokasi di Jl. Raya Solo-Sragen Km. 7,8 Jetis Kulon 
Rt. 02 Rw. 05 Jetis, Karanganyar, Jawa Tengah. Dan devisi tropical 
handycraft berlokasi di Jl. Parangtritis Km. 9 Jogjakarta. 
 
3. Tujuan berdirinya CV Nova Furniture 
a. Profit Oriented 
Keuntungan finansial menjadi tujuan perusahaan karena 
dengan meningkatnya laba perusahaan maka perusahaan dapat terus 
beroperasi sehingga perusahaan tetap bisa menjadi sarana 
pengembangan kemandirian secara finansial bagi karyawan. Selain 
itu juga untuk menjaga kelangsungan hidup perusahaan agar 
perusahaan dapat terus bertahan dan semakin berkembang sebagai 






b. Social Oriented 
Selain bertujuan untuk meningkatkan laba perusahaan, CV 
Nova Furniture juga mempunyai tujuan lain yaitu untuk orientasi 
sosial. Yang dimaksud tujuan sosial disini adalah CV Nova Furniture 
mempunyai suatu yayasan yang bermana “Yayasan Gunungan” yang 
berlokasi di Bekonang yang menampung anak yatim piatu dan anak-
anak jalanan untuk dididik agar anak-anak tersebut bisa mengerti 
tentang pendidikan, selain itu anak-anak tersebut juga bisa 
menyalurkan tenaganya ke “Charity Shop” di Laweyan yang menjual 
sisa-sisa barang yang tidak terjual di CV Nova Furniture. 
Selain itu CV Nova Furniture juga menarik para Pekerja Sek 
Komersial (PSK) untuk diberi pengarahan pengarahan agar tidak 
melakukan pekerjaan tersebut dan dibekali ilmu untuk berwirausaha. 
Maka dari itu CV Nova Furniture juga mempunyai tujuan sosial 
karena sebagian dari laba yang diambil oleh CV Nova Furniture 
digunakan untuk membiayai yayasan tersebut, yaitu dengan cara 
membebankan laba sebesar 10% pada setiap produk yang 
bergantungkan stiker yayasan Gunungan. 
 
4. Struktur organisasi CV Nova Furniture dan deskripsi serta wewenang 
masing-masing bagian 
a. Struktur organisasi 
Suatu perusahaan merupakan lembaga yang terdiri dari 
orang-orang yang saling bekerja sama dalam melakukan kegiatan 
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untuk mencapai tujuan tertentu yang telah ditetapkan oleh 
perusahaan atau perusahaan tersebut. Hal ini bertujuan agar dapat 
diperoleh gambaran yang jelas mengenai bagian-bagian yang 
terdapat pada perusahaan, hubungan antar bagian perusahaan, 
wewenang dan batasan tanggung jawab yang dimiliki masing-
masing bagian, kegiatan yang dilakukan, serta fungsi masing-masing 
bagian tersebut dengan struktur organisasi. 





Struktur Organisasi Outdoor Furniture 















Ass. SPV. Receiving 










Sumber: CV Nova Furniture 
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b. Deskripsi serta wewenang masing-masing bagian 
Pembagian tugas dan wewenang dari masing-masing fungsi 
dalam struktur organisasi CV Nova Furniture diharapkan dapat 
melaksanakan tugas dan wewenang tersebut sesuai dengan fungsi 
masing-masing yang telah ditetapkan atas kesepakatan bersama. 
Masing-masing pihak dalam struktur organisasi CV Nova Furniture 
diberi tugas dan wewenang sesuai dengan bagian masing-masing dan 
melaksanakan tugas tersebut dengan sebaik-baiknya dan dengan 
penuh tanggung jawab agar mendapatkan hasil karya yang 
diharapkan sesuai dengan tujuan yang telah ditentukan demi 
kelangsungan peningkatan kerja perusahaan CV Nova Furniture. 
Adapun tugas dan wewenang dari struktur organisasi CV Nova 
Furniture adalah sebagai berikut: 
1) Komisaris Utama 
Komisaris Utama bertindak sebagai pemimpin perusahaan 
atau pemilik perusahaan yang bertanggungjawab penuh atas 
perusahaan baik secara langsung ataupun tidak langsung dalam 
menjalankan tugas dan wewenangnya, Komisaris Utama 
mempercayakan kepada wakilnya yang dipercaya untuk 
memimpin perusahaan. 
2) Direktur 
Tugas dan wewenangnya meliputi: 




b) Mengurus dan bertanggungjawab atas kekayaan 
perusahaan, 
c) Memimpin dan mengkoordinasi kegiatan-kegiatan dalam 
perusahaan,  
d) Member otorisasi terhadap dokumen-dokumen perusahaan,  
e) Memberi persetujuan kredit order penjualan.  
3) Operation Manager 
Operational Manager berada dibawah kekuasaan direktur, 
yang diberi tugas dan wewenang untuk menjalankan perusahaan 
baik secara langsung ataupun tidak langsung yang berkaitan 
dengan CV Nova Furniture. 
4) Production 
Production mempunyai tugas untuk memproduksi barang 
yang sudah direncanakan PPIC dan memastikan barang yang 
diproduksi tersebut dengan hasil yang baik dan dapat 
meningkatkan hasil produksi sesuai dengan tujuan perusahaan 
yang telah ditentukan. 
5) Repair dan Assembling 
Menjamin bahwa semua komponen barang yang telah 
diproduksi benar-benar sesuai dengan yang diharapkan dengan 
hasil yang baik dan semua permasalahan bisa diatasi 
sebagaimana mestinya sehingga memenuhi standar kualitas 




6) Hand Sanding 
Hand Sanding memiliki tugas dan wewenang dalam 
kegiatan produksi CV Nova Furniture yang telah dilakukan oleh 
Repair dan Assembling terlebih dahulu dan memastikan produk 
tersebut sesuai dengan kualitas produk. 
7) Loading 
Loading mempunyai tugas untuk memastikan bahwa 
target pengepakan barang dapat dicapai baik secara kualitas 
barang yang diproduksi dan bertanggung jawab mengurusi 
segala sesuatu tentang muat barang dalam container atau 
stuffing. 
8) Packing 
Menjamin bahwa semua barang yang akan dilakukan 
pengepakan benar-benar sesuai dengan standar yang telah 
ditentukan dan memastikan pemuatan barang tersebut pada 
container sesuai standar liability. 
9) PPIC (Production Planning And Inventory Control) 
PPIC mempunyai tugas dan wewenang sebagai berikut: 
a) Merencanakan produk yang akan diproduksi, 
b) Menyajikan laporan produksi dan inventory secara cepat dan 
tepat, 






Receiving mempunyai tugas sebagai berikut: 
a) Menyajikan laporan barang atau produk yang masuk dan 
keluar dari perusahaan, 
b) Menghitung dan mencocokkan barang atau produk yang 
masuk ke perusahaan dari pemasok (supplier) dengan 
membandingkan antara jumlah yang tertulis dalam surat 
dengan fisik barang,  
11) Stock Room 
Stock Room mempunyai tugas menyimpan stok barang 
yang belum dikirim ke buyer, agar produk tersebut tetap sesuai 
dengan standar kualitas barang tersebut. 
12) Raw Storage 
Tugas dari Raw Storage adalah menyelenggarakan sistem 
penataan dan pengendalian jumlah stok barang. 
13) Marketing 
Tugas marketing adalah: 
a) Mencari calon buyer untuk membeli produk yang ditawarkan 
melalui internet,  
b) Menawarkan segala jenis produk yang dihasilkan oleh 
perusahaan melalui internet,  
c) Mengurusi cara pembayaran yang akan dilakukan oleh buyer 
setelah buyer menerima dan menyetujui barang yang akan 
dibeli berdasarkan kesepakatan bersama, 
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d) Mengurusi dokumen-dokumen yang dibutuhkan oleh 
perusahaan contohnya invoice, order confirm, L/C yang 
digunakan. 
14) Merchandiser dan Purchaising 
Melakukan perubahan terhadap jumlah barang yang 
masuk dengan berpedoman pada harga yang bersaing, mutu 
yang sesuai dengan standar serta pengiriman tepat pada 
waktunya. 
15) Quality Control 
Quality Control bertugas memastikan barang produksi 
yang akan dimasukkan keperusahaan sesuai dengan standar 
kualitas dan memastikan barang yang sudah diproduksi tersebut 
sesuai dengan standar kualitas yang telah ditentukan. 
16) Raw Materials 
Menyediakan bahan baku produksi yang digunakan dalam 
memproduksi barang sesuai dengan aturan yang telah 
disepakati. 
17) Final Inspection 
Tugas Final Inspection adalah: 
a) Memastikan bahwa barang yang tidak sesuai dengan standar 
kualitas yang dipersyaratkan dipisahkan dari proses produksi 




b) Membuat laporan harian, mingguan, dan bulanan terhadap 
kegiatan yang telah dilakukan dengan mengemukakan 
informasi tentang tingkat ketidaksesuaian barang beserta 
penyebab-penyebabnya. 
18) Office Financial Accounting 
Tugas Office Financial Accounting adalah: 
a) Mengatur jadwal pengambilan uang di bank dan 
menyediakan uang dalam jumlah yang cukup untuk 
digunakan sebagai biaya operasional, 
b) Memastikan bahwa penyelenggaraan sistem keuangan dan 
akuntansi berjalan dengan baik dan benar. 
19) Personalia   
Personalia mempunyai tugas dalam pelaksanaan tugas atau 
kegiatan dalam proses produksi pada CV Nova Furniture yang 
sesuai dengan aturan yang telah ditetapkan. Adapun tugas dari 
personalia adalah: 
a) Mengatur jalannya proses kegiatan dalam perusahaan yang 
sesuai dengan aturan yang telah ditetapkan, 
b) Menerima dan memperhatikan karyawan perusahaan atas 
persetujuan dari direktur, 
c) Menyelenggarakan rapat-rapat penting dalam perusahaan 





5. Proses Produksi 
CV Nova Furniture dalam pelaksanaan proses produksi furniture 
mempunyai tahapan-tahapan produksi yang sistematis, sehingga 
perusahaan mempunyai pegangan dalam menjalankan semua aktivitas 
kerja di perusahaan. Dimana tahap satu dengan yang lainnya sangat 
berkaitan dan sangat mempengaruhi kelancaran pada tahap awal 
berpotensi juga untuk kelancaran tahap berikutnya.  
Perusahaan mengharapkan adanya koordinasi yang baik antar 
karyawan dalam melaksanakan tahap-tahap produksi sehingga apabila 
terdapat kesalahan dalam pelaksanaannya dapat terevaluasi dan bisa 
menemukan solusi yang baik untuk menyelesaikan permasalah tersebut. 
Hal itu juga berpengaruh pada kinerja proses produksi dan kinerja seluruh 
karyawan diruang pekerjaan, inilah yang digunakan oleh CV Nova 
Furniture dalam melaksanakan proses produksinya hingga perusahaan 
dapat berkembang seperti saat ini. Adapun tahapan-tahapannya 












Proses Produksi Outdoor Furniture 



















Sumber: CV. Nova Furniture 
 
a. Pemesanan barang dari supplier  
Kegiatan ini dilakukan oleh bagian purchasing dengan memesan 
barang kepada supplier yang berada di Jepara, Salatiga, atau Blora 
yang sudah menjadi mitra kerja dari CV Nova Furniture. Pemesanan 
Supplier QC. Raw 











barang ini dilakukan dengan cara datang langsung atau melalui telepon 
apabila supplier sudah mengetahui spesifikasi barang yang diinginkan 
oleh perusahaan. 
b. Quality Control 
Adalah bagian yang bertugas mengecek kualitas barang dari 
para supplier.  Apabila barang tidak sesuai dengan kualifikasi akan 
dikembalikan kepada supplier. 
Karakteristik dari barang itu sendiri adalah: 
1) Kadar air dalam kayu tersebut sangat tinggi atau tidak, 
2) Tidak terdapat mata kayu mati, 
3) Kayu tidak berwarna putih karena gampang patah, 
4) Konstruksi sesuai pesanan atau tidak, dan sebagainya. 
c. Pengovenan kayu 
Barang yang sudah keluar dari raw quality control terlebih 
dahulu dimasukkan kedalam oven kayu selama kurang lebih 5 sampai 
7 hari dengan suhu rata 40
o
 C. Pengivenan kayu bertujuan 
mengeluarkan getah-getah pada kayu, sehingga kayu benar-benar 
kering. Kekeringan barang dites menggunakan MC (Measurement 
Contance) sampai menunjukkan angka kekeringan 18. Setelah barang 







d. Sanding (amplas) 
Barang yang sudah keluar dari ruang oven kemudian dikirim ke 
ruang amplas untuk dilakukan pengamplasan agar barang menjadi 
halus, dengan menggunakan amplas ukuran dan jenis tertentu. 
Adapun alat atau amplas yang digunakan adalah sebagai berikut: 
1) Amplas tangan adalah alat untuk menghaluskan benda kerja. 
Amplas yang digunakan sesuai dengan ukuran kekasaran dengan 
ukuran 60, 80, 100, 180, 300, 380, 400. 
2) Grinda amplas adalah mesin yang digunakan untuk mengamplas 
agar lebih cepat. 
3) Orbital adalah mesin yang digunakan untuk mengamplas agar 
lebih cepat, berbentuk bundar. 
Setelah dilakukan pengamplasan, barang yang sudah dikatakan 
finish maka langkah selanjutnya adalah di spray. Sedangkan yang 
unfinish maka akan langsung di packing dan masuk ke loading area 
untuk siap di ekspor. 
e. Spray  
Proses spray dilakukan ditempat yang berbeda, hal ini dilakukan 
karena untuk menghindari hal-hal yang tidak diinginkan misalnya 
kontaminasi debu dari bagian sanding dan assembling. Proses spray 
dengan menggunakan plitur dapat diuraikan sebagai berikut barang 
dari stock raw, masuk kebagian sanding untuk diamplas kasar 
kemudian didempul untuk memperhalus permukaan kayu kemudian 
diamplas halus setelah itu diplitur. 
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Pada bagian finishing ada 2 grade dalam spray yaitu grade A 
dan B, tergantung permintaan dari buyer. Masing-masing grade 
mempunyai keunggulan sendiri, pada grade A tahapan yang digunakan 
lebih ringkas karena bahan baku yang digunakan kayu kualitas A 
sehingga waktu yang diperlukan relatif lebih singkat jika dibandingkan 
dengan spray grade B. Sedangkan tahap spray grade B memerlukan 
waktu relatif lebih lama, karena kayu yang digunakan adalah kayu 
kualitas kedua, namun demikian hasil akhirnya terlihat cukup bagus.  
f. Quality Control (servis ringan) 
Adalah bagian yang bertugas mengecek benda kerja setelah dari 
pengamplasan dan spray sebelum dipacking, bila ada yang cacat 
kemudian diperbaiki sampai siap dipacking. Alat yang digunakan 
adalah: 
1) Dempul kasar adalah untuk menutup lubang pada benda kerja agar 
dapat siap dipacking. 
2) Dempul halus atau tutup pori adalah untuk menutupi pori-pori 
kerja dengan wood filter (campuran dempul dengan tinner). 
g. Packing 
Setelah barang lolos dalam pengecekan barang atau quality 
control, dilakukan tahap selanjutnya yaitu packing. Packing adalah 
proses dimana mengepak barang yang sudah jadi dan siap untuk 
dipasarkan. Adapun bahan-bahan yang digunakan dalam proses 




1) Single face 
2) Stereofoam 
3) Karton box 
4) Foam sheet 
 
6. Pemasaran Produk 
CV Nova Furniture menggunakan metode pemasaran langsung 
(direct selling), artinya CV Nova Furniture tidak menggunakan perantara 
(trading company) didalam kesepakatan jual beli. Metode ini dipilih 
karena penentuan harga jual tidak akan melebihi range sehingga profit 
margin yang akan didapat akan menjadi proporsional sehingga calon buyer 
akan segera melakukan akseptasi pada offersheet yang dikirim oleh CV 
Nova Furniture, sesuai dengan tujuan dari pemasaran yaitu memperoleh 
profit, meningkatkan penjualan, dan memperkenalkan produk baru pada 
calon buyer. 
Metode pemasaran yang digunakan oleh CV Nova Furniture adalah 
korespondensi yaitu pengiriman letter of inquiry yang dikirim melalui 
email calon buyer yang didapat melalui situs-situs khusus urusan 
perdagangan seperti American Chamber of Commerce (AMCHAM), 
China External Trade Association (CENTRA), Japan External Trade 
Organization (JETRO), Korean Trade Agancy (KOTRA), dan lain-lain. 
Fasilitas internet digunakan oleh CV Nova Furniture untuk melakukan 
promosi pada produk ekspornya dengan cara memasang website dengan 
alamat http//www.novasolo.com, karena pemanfaatan fasilitas internet 
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mudah dan cepat diakses serta murah dalam pembiayaan. CV Nova 
Furniture menggunakan pembagian prosentase sebesar 100% untuk pasar 
ekspor luar negeri. Adapun wilayah pemasaran tersebut adalah Denmark, 
Jerman, Inggris, Spanyol, Itali, Finlandia, Swiss, dan lain-lain. 
 
7. Volume Penjualan 
Sejak awal berdirinya CV Nova Furniture tahun 1997 sampai tahun 
2009 ini peningkatan volume ekspor CV Nova Furniture cukup tinggi, dari 
3 s.d. 5 kontainer 40” tiap bulan ditahun 1997 sekarang menjadi 25 s.d. 30 
kontainer 40” tiap bulannya. Selama 12 tahun dari tahun 1997 sampai 
2009 sudah mengekspor produknya ke kawasan Eropa, USA, Afrika, dan 
sebagainya. 
Berikut ini adalah data mengenai penjualan produk CV Nova 
Furniture tahun 2009: 
 




Berdasarkan gambar 3.3 diatas dapat penulis simpulkan bahwa 
penjualan barang outdoor furniture di CV Nova Furniture menunjukkan pada 
negara dikawasan Eropa sebesar 80%, USA 5%, Mexico 10%, dan Afrika 
5%. Dengan alasan bahwa negara dikawasan Eropa adalah negara yang 
mempunyai permintaan barang outdoor sangat besar pada tahun 2009. 
Sedangkan data penjualan produk ke kawasan Eropa pada tahun 2009 
adalah sebagai berikut: 
 
Sumber: CV Nova Furniture 
 
Gambar 3.4 mengambarkan bahwa di kawasan Eropa yang 
mempunyai permintaan terhadap produk CV Nova Furniture devisi 
outdoor adalah Negara Denmark, Barcelona, Inggris, dan Belanda. 
Denmark menunjukkan prosentase yang paling tinggi yaitu 87% 
dibandingkan dengan Barcelona sebesar 3%, Inggris 5%, dan Belanda 5%. 
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Hal ini yang menarik minat penulis untuk membahas mekanisme 




a. Jumlah Karyawan 
Tabel 3.1 
Pembagian Kerja Karyawan CV Nova Furniture Boyolali 
 
Gol. Karyawan Jumlah Sistem Penggajian 
Workers 49 Bulanan 
Staff 50 Bulanan 




Sumber: CV. Nova Furniture 
b. Waktu Kerja 
Waktu kerja CV Nova Furniture sudah diatur dalam Buku 
Peraturan Perusahaan CV Nova Furniture yang tertulis dalam BAB VI 
pasal 17 dan pasal 18 mengenai waktu kerja. 
1) Pasal 17 : Umum 
Untuk efisiensi kerja, perusahaan memberlakukan 5 hari 
kerja per minggu untuk para karyawan, sedangkan untuk satpam 
diberlakukan 6 hari kerja dengan pembagian kerja giliran 3 shift. 
2) Pasal 18: Jam Kerja 
Waktu kerja untuk karyawan adalah tidak melebihi 8 jam 
kerja sehari, 5 hari seminggu dan 40 jam seminggu dengan 
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istirahat makan 1 jam kecuali pada hari jum’at selama 1,5 jam. 
Istirahat makan tidak termasuk dalam jumlah 8 jam kerja. 
Perincian jam kerja biasa adalah sebagai berikut: 
Tabel 3.2 
Jam Kerja Karyawan 
 
Hari Masuk Istirahat Masuk 
Senin-Kamis 07.30-12.00 12.00-13.00 13.00-16.30 
Jum’at 07.30-11.30 11.30-13.00 13.00-16.30 
Sumber: CV Nova Furniture 
c. Sistem Upah dan Gaji 
Dalam sistem penggajian karyawan, CV Nova Furniture sudah 
menetapkan aturan-aturannya dalam Buku Peraturan Perusahaan yang 
tertulis dalam BAB VII tentang Pengupahan pada pasal 19.  
Pasal 19 : Sistem Pembayaran Upah 
1) Upah untuk setiap karyawan diberikan secara bulanan kecuali 
karyawan yang upahnya didasar pada hasil kerja atau borongan. 
2) Pemotongan upah dilakukan setiap bulan untuk perhitungan 
pembayaran iuran Jamsostek dan Pajak Penghasilan sesuai 
dengan peraturan yang berlaku. 
3) Bagi karyawan bagian produksi pembayaran upah dilakukan 
seminggu sekali setiap hari jum’at, sedangkan karyawan bagian 
kantor dibayarkan sebulan sekali. Tutup buku (cut of date) 





1. Mekanisme Sales Contract Process yang diterapkan CV Nova Furniture 
Boyolali 
Di dalam transaksi jual beli barang atau jasa, harapan pembeli dan 
penjual adalah sama-sama dipuaskan baik dari segi pesanan maupun 
kemudahan pelayanan. Ada beberapa hal yang dapat dilakukan untuk 
mencapai kesepakatan pesanan tetapi adakalanya kesepakatan tidak 
tercapai, oleh karena itu penulis memfokuskan penelitian dalam hal yang 
tercapai kesepakatan yaitu melalui analisis dari adanya ordersheet dan 
sales contract.  
Ordersheet dikirim oleh pembeli kepada penjual setelah terlebih 
dahulu pihak pembeli mengetahui deskripsi barang dapat dilihat pada 
katalog yang terdapat pada website CV Nova Furniture yaitu 
http//www.novasolo.com. Pembeli mengirimkan ordersheet kepada 
penjual dengan menyebutkan spesifikasi barang yang dikehendakinya. 
Dalam hal ini maka pembeli memenuhi syarat untuk mendapatkan barang 
yang dipesannya. Jika penjual setuju untuk memproduksi barang sesuai 
dengan ordersheet yang dikirim oleh pembeli maka penjual akan 
mengirim performa invoice melalui fax atau email kepada pembeli. 
Performa invoice berfungsi sebagai tanggapan bahwa penjual telah 
menerima ordersheet yang dikirim pembeli, dan penjual setuju 
memproduksi dan menjual barang sesuai yang dipesan oleh pembeli. 
Penentuan ukuran kontainer, pengiriman barang, waktu pengiriman 
barang, packing, dan tujuan pengiriman barang. Sedangkan untuk jenis 
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pembayaran dan persyaratan penyerahan barang telah disepakati 
sebelumnya antara penjual dan pembeli.  
Poin mengenai syarat penyerahan barang sangat ketat sehingga 
harus dinegosiasikan sedemikian rupa agar terciptanya kesepakatan kedua 
pihak, jika syarat penyerahan barang menggunakan incoterm yang 
memerlukan jasa pihak asuransi maka kesepakatan harus diperjelas dan 
diperinci lebih jauh tentang tanggung jawab penjual dan pembeli untuk 
menanggung biaya asuransi maka tidak perlu diperinci lebih jauh. Untuk 
selanjutnya penulis akan menjelaskan secara terperinci tentang tahapan 




































Sumber: CV Nova Furniture 
 
1)   Promosi 
Manager pemasaran melakukan promosi melalui internet 
dengan membuka website yang beralamat 
http//www.novasolo.com atau http//www.novafurniture.co.id, dan 





5. Analisis Ordersheet 
6. Negosiasi 
9. Proses Produksi 
Gagal 8. Invoice Proforma 
Tidak sepakat 7. Sepakat 
10. Pengirimaan barang 
11.Pembayaran 
23 1. Promosi 1. 
girima n bar ng 
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alamat novasolo@indo.net.id. Media promosi terebut dapat 
ditampilkan pada gambar 3.6 di bawah ini: 
Gambar 3.6 





2)   Komunikasi 
Komunikasi yang dimaksud disini adalah proses hubungan 
antara marketing CV Nova Furniture dengan calon buyer. Media 
komunikasi yang digunakan biasanya melalui telepon, fax, dan 
saling berkirim email. Komunikasi semacam ini memegang 
peranan penting karena CV Nova Furniture tidak menggunakan 
surat-surat lazimnya proses ordersheet. Seperti yang diawali 
dengan introduction letter, inquiry for a quotation, offersheet, dan 
ordersheet.  
Dalam menindaklanjuti promosi diatas, apabila pembeli 
(buyer) berminat dengan produk-produk CV Nova Furniture 
maka buyer langsung mengutarakan keinginan tersebut melalui 
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telepon, fax, atau email. Informasi yang ingin diketahui oleh 
buyer terkait dengan pesanan barang dapat diperoleh melalui 
telepon, fax, atau email. 
3)   Penawaran/offer 
Penawaran tidak selalu tertulis, secara lisanpun bisa. Tujuan 
dari penawaran adalah untuk memberikan informasi yang lengkap 
kepada pembeli (buyer) untuk dapat mengambil keputusan dalam 
menempatkan pesanan. CV Nova Furniture melakukan 
penawaran kepada pembeli (buyer) melalui telepon atau email. 
 
4)   Ordersheet 
Ordersheet yang dikirim atau diberikan pembeli (buyer) 
kepada CV Nova Furniture berupa technical drawing atau foto, 
technical drawing dapat dikirim melalui email, fax, atau datang 
langsung. 
5)   Analisis ordersheet 
Setelah menerima ordersheet dari buyer, CV Nova Furniture 
menganalisis untuk mengetahui barang yang dipesan bisa  
dikerjakan, kerena disesuaikan dengan mesin-mesin yang dimiliki 
CV Nova Furniture. Langkah selanjutnya adalah mengecek stok 
dari supplier, setelah itu adalah menghitung biaya produksi, yang 






6)   Negosiasi 
Setelah diketahui jenis barang dari supplier, berapa banyak 
barang tersebut, aksesoris serta biaya untuk proses finishing maka 
pihak CV Nova Furniture mengadakan negoisasi dengan pihak 
buyer. Hal-hal yang menjadi bahan negosiasi meliputi harga per 
pieces, total harga, kualitas barang, syarat penyerahan barang, 
jenis pembayaran, hal-hal lain bisa ditambahkan sesuai 
kesepakatan dengan buyer. 
7)   Sepakat atau tidak sepakat 
Apabila dalam negosiasi dengan pembeli (buyer) tercapai 
kata sepakat, maka dapat dilanjutkan proses selanjutnya. Tetapi 
bila dalam negosiasi mengalami jalan buntu atau tidak tercipta 
kesepakatan, maka proses berakhir. Dalam penelitian ini penulis 
menfokuskan penelitian dalam hal tercapainya kesepakatan. 
8)   Proforma invoice 
Pihak CV Nova Furniture membuat proforma invoice untuk 
menerima atau menyetujui proforma invoice yang dibuat CV 
Nova Furniture yang berisi alamat CV Nova Furniture, tanggal 
proforma invoice dibuat, deskripsi barang, kuantum barang, harga 







9)   Proses produksi 
Setelah proforma invoice diterima dan disetujui oleh pembeli 
(buyer), selanjutnya CV Nova Furniture melakukan koordinasi 
antar bagian untuk memulai proses produksi. 
10) Pengiriman barang 
Setelah barang pesanan jadi, maka tahap selanjutnya adalah 
proses pengiriman barang. Pada banyak kasus, CV Nova 
Furniture menggunakan term FOB (Free On Board). 
11) Pembayaran  
Pembayaran dilakukan melalui Telegraphic Transfer (TT) 
beberapa hari setelah pengiriman barang atau tergantung 
kesepakatan dengan pembeli (buyer). Pengurusannya melalui 
dokumen Surat Keterangan Asal (SKA) atau Certificate of Origin 
(COO). 
Berdasarkan uraian di atas penulis dapat menyimpulkan bahwa 
terdapat perbedaan antara teori sales contract process dan ordersheet 
dengan praktiknya pada CV Nova Furniture. Penjelasan kali ini 









Perbedaan teori sales contract process dengan praktik sales 




contract process  
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untuk pameran 
dagang dan website 












email, dan fax. 
Permintaan 
keterangan harga 
dilakukan oleh buyer 
dengan cara teepon. 
Lalu ditanggapi CV 
Nova Furniture 




Tidak ada dokumen 
offersheet 
Penawaran CV Nova 
Furniture dilakukan 





Tidak ada dokumen 
ordersheet 
Pesanan barang oleh 
buyer berbentuk 
technical drawing. 
Sumber: CV Nova Furniture, 2010 (diolah) dan Amir, 2002: 51 
 
Berdasarkan tabel 3.3 di atas menunjukkan perbedaan 
mendasar antara teori sales contract process dan ordersheet dengan 
praktiknya pada CV Nova Furniture terletak pada dokumen-dokumen 
yang menyertai setiap proses sampai terjadinya ordersheet. Teorinya 
pada setiap tahap ordersheet terdapat dokumen-dokumen seperti 
introduction letter, letter of inquiry, offersheet, dan ordersheet. Pada 
CV Nova Furniture tidak menggunakan surat-surat resmi dalam proses 
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ordersheet. Proses sampai pada terjadinya ordersheet pada CV Nova 
Furniture lebih banyak dilakukan dengan jalan bertatap muka langsung, 
saling berkirim email, fax, dan telepon.  
2. Perbedaan karakteristik buyer antara Denmark dan USA dalam menjalin 
kontrak dagang dengan CV Nova Furniture  
Dalam teori, karakteristik negara-negara di kawasan Eropa 
cenderung tegas, selalu merencanakan sesuatu dengan tegas, selalu 
merencanakan sesuatu dengan formal, sistematik dan akurat, atau dengan 
kata lain bisa dikatakan kaku dalam negosiasi. Sedangkan di kawasan 
USA sangat hangat dalam pergaulan dan tulus, menjunjung tinggi 
profesionalisme, kemampuan tawar-menawar yang tinggi.  
Berdasarkan keterangan diatas terbukti bahwa buyer yang berasal 
dari kawasan Eropa dengan buyer yang berasal dari USA berbeda di CV 
Nova Furniture dalam melakukan kerjasama. Perbedaan tersebut akan 














(Bahne En Gross) 
USA 
(Infinita) 
Watak  Arogan, kaku, 
berbelit-belit 
Bersikap lunak, tidak 
berbelit-belit (to the 
point) 
Lama negosiasi untuk 
mencapai win-win 
4 s.d. 7 hari 2/ 3 hari 
Kualitas barang yang 
dipesan 
Grade B dan grade C Grade A 




Dalam jumlah sedang 
Cara pengemasan/ 
packing 
Box Sebelum dimasukkan 
box, dilapisi foamsheet 
dan gabus terlebih 
dahulu 
Sumber: CV Nova Furniture 
Berdasarkan tabel 3.4 di atas dapat di simpulkan bahwa CV Nova 
Furniture mempunyai buyer yang potensial, tetapi disisi lain kedua buyer 
tersebut mempunyai perbedaan baik dari segi kualitas barang, jumlah 
barang yang dipesan, cara pengemasan, watak buyer, dan lamanya waktu 
yang dibutuhkan untuk mencapai win-win. Pada intinya Infinita 
menghendaki kualitas yang sangat bagus dengan harga tinggi, sedangkan 
Bahne En Gross dengan kualitas standar dengan harga standar pula. 
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Sedangkan watak dari masing-masing buyer sangat berpengaruh 
pada proses negosiasi oleh pihak marketing, hal ini terbukti bahwa buyer 
Denmark sangat berbelit-belit dalam melakukan negoisasi, tapi pada 
akhirnya mencapai kata deal walaupun memerlukan waktu yang cukup 
lama. Dengan adanya pemasalahan tersebut pihak marketing bisa lebih 
luwes dalam melakukan bisnis dengan negara-negara yang berwatak sama 
dengan Denmark. 
3. Hambatan-hambatan dalam proses Sales Contract CV Nova Furniture 
Boyolali 
Salah satu hambatan dari proses sales contract adalah watak buyer 
(Bahne En Gross) yang kaku. Hal ini terbukti dengan adanya perbedaan 
mengenai budaya, tradisi, agama, bentuk tubuh, iklim, dan cuaca sangat 
berpengaruh pada watak seseorang (buyer), khususnya dalam proses 
negosiasi. Eksportir memerlukan pengkajian yang mendalam untuk bisa 
mengetahui watak dari buyer agar proses negosiasi menjadi lancar. Ada 
buyer yang berwatak arogan, kaku dalam negosiasi, tetapi ada pula buyer 
yang berwatak hangat dan lunak dalam menjalin kerjasama. 
CV Nova Furniture merupakan salah satu perusahaan yang 
mempunyai buyer yang berwatak arogan dan kaku dalam melakukan 
kerjasama. Hal tersebut merupakan suatu hambatan bagi CV Nova 
Furniture yang bisa berdampak pada kegiatan bisnisnya yaitu 







A. Kesimpulan  
Berdasarkan pembahasan dan uraian pada Bab III, maka dapat diambil 
kesimpulan mengenai mekanisme Sales Contract Process outdoor furniture 
ke pasar Eropa pada CV Nova Furniture yaitu: 
1.   Mekanisme ordersheet yang diterapkan CV Nova Furniture adalah 
promosi- komunikasi- offer (penawaran menggunakan telepon, email, 
atau fax)- order (berbentuk technical drawing dari buyer). Mekanisme 
tersebut tidak seperti teori yang diperoleh peneliti di bangku kuliah. 
Proses ordersheet yang diterapkan di CV Nova Furniture lebih sederhana 
karena tidak menggunakan dokumen-dokumen selayaknya di teori yang 
diperoleh peneliti di bangku kuliah, tetapi proses ordersheet hanya 
menggunakan media telepon untuk selanjutnya ditanggapi dengan email 
dan fax. 
Ordersheet yang berupa technical drawing dari Bahne En Gross, 
Denmark tersebut berisikan tentang kesepakatan bisnis yang mengikat 
kedua belah pihak, diantaranya nama barang yang dipesan, kualitas 
barang, kuantitas barang, harga satuan, harga total, valuta asing yang 
digunakan ($), jenis container yang digunakan (general 40”), pelabuhan 
muat (Semarang), pelabuhan tujuan (Copenhagen, Denmark), tanggal 
pengapalan (16 Maret 2009), cara pembayaran (CAD), cara penyerahan 
barang atau sering disebut incoterm (FOB Semarang). 
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2.   Perbedaan karakteristik buyer antara buyer Denmark dengan USA sangat 
berbeda, perbedaan tersebut terletak pada watak dan keluwesan 
bernegosiasi dari masing-masing buyer. Bahne En Gross dari Denmark 
sangat keras dalam bernegosiasi dan sulit mencapai kata sepakat, 
sedangkan Infinita dari USA sangat hangat dalam menjalin kerjasama 
sehingga proses negosiasi selalu lancar dan tentunya terdapat imbal balik 
yang sangat baik. 
3.   Hambatan-hambatan dalam proses Sales Contract CV Nova Furniture 




Dari hasil penelitian mengenai mekanisme ordersheet dan sales 
contract process CV Nova Furniture, penulis memberikan saran sebagai 
berikut: 
1. Tahapan-tahapan ordersheet seperti introduction letter, inquiry for a 
quotation, offersheet, ordersheet, dan proforma invoice hendaknya 
berbentuk dokumen tertulis, karena sebagai alat untuk mengikat kedua 
belah pihak untuk menjalankan hak dan kewajiban masing-masing. 
2. Masalah watak buyer (Bahne En Gross) yang kaku dapat diatasi oleh 
pihak marketing dengan cara lebih luwes dalam negosiasi dan 
mempelajari secara detail mengenai watak serta selera dari buyer untuk 
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